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竞争共识：

强化商业综合体
购娱一站式

年轻姑娘小唐讲，自己喜欢逛街、看电
影、享受美食，哪怕再远的地方都要去。自
己就住在金宇路新贵和附近，有这样一个
城市综合体的出现，节约了很多时间。

小唐道出了很多年轻人的心声：“每天
都要来这里转一转，感受一下繁华的气息。
在新贵和不管走到哪里都能就近休息，很
适合逛街。”城市综合体的逐渐崛起，在改
变人们生活方式的同时，也打破了昔日太
白路老商圈“独步繁华”的局面，并带动了
济宁商圈整体格局的转变。

人流的集聚，为商家带来的不仅仅是
人气，还有潜在的购买力。这就要求商业街
或综合体，能够真正打造一个满足消费者
多种体验需求的业态联盟，在这方面，万
达、新贵和、运河城无疑优势明显，为了能
吸引更多的人气，中央百货、银座等原本以
纯购物为主的购物中心不约而同的开拓思
路，试图将“玩购”概念引入商场经营，小吃
街、休闲吧、KTV纷纷登场。

“不论是商业街，购物中心，还是实体
店，有高端差异，也有低端竞争，吃喝玩乐
全线开拓，给消费者更全线的服务，只有这
样的线下商业，才可能持续发展，这早已是
整个行业的共识。”万达广场有关负责人表
示。

涅槃重生：

优化体验试购物
营造快乐消费

尽管线上与线下销售看似势同水火，但
实际上，电商的冲击正为实体店带来“涅槃
重生”的机遇。“消费者在购买某些商品时，
有亲身体验的需求，比如服装、珠宝、化妆品
等，标准化商品的销售可以由电商来完成，
不能标准化，需要体验和订制的业务，就必
须由实体店来满足，这是我们强大的、不可
替代的经营优势。”面对电商带来的理念和
规则的改变，济宁某商场负责人感受颇深。

商家卖的不再只是商品，更多的是购物
体验。在这方面，电商有它独特的优势，比如
足不出门就可以购物，可以提供无条件退换
货，买家可以对商品和服务进行评价等。济
宁各大商场纷纷试图将“快乐购物”作为商
场的核心服务价值提供给消费者。“购物，心
情很重要。很多时候，我们卖的是一个愉悦
的心情，只有你愉悦、快乐，才能很好地购
物，销售才会跟上去。”

为了营造快乐氛围，济宁某商场打起了
“儿童乐园”的主意。“很多家长带孩子到超
市购物，如果孩子一直哭闹，家长根本没心
情逛超市。在商场专门划出一个区域安装一
些游乐器材，比如蹦蹦床、快乐滑梯、沙地
等，可以有效的吸引人流，将购物意图变
现。”据介绍，“儿童乐园”每天为商场带来了
大量客流，各大卖场纷纷效仿，并成为各大
卖场屡试不爽的“引流利器”。

坚守商品为王，顾客为尊，互联网思维融合线下促销
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强手对决：

密集活动成常态
开展诚意促销

与往年一样，面对年中大
促，济宁各大卖场均提前备战，

“年中促”的战火早在5月底就
悄然启幕。夜宴、限时闭店、折
扣低至3折、特卖、满赠、免费领
取现金抵用券……整个6月，主
城区包括贵和、银座、万达、中
央百货在内的各大商场，都推
出了花样繁多且优惠堪比电商
的促销活动。

“市场就这么大，同行竞争
是个方面，但疯狂的线上销售，
确实给我们造成了冲击。攻占
市场份额是我们首先考虑的问
题，密集的推广活动可以将运
作周期缩短，不断激活市场，促
进销售。”据介绍，从元旦到春
节，再到清明、年中促，大型百
货的促销活动还将持续不断，
进入下半年，更大规模、更多花
样的各类促销大战也将陆续开
打。

7月3日晚，济宁九龙家电
门口被慕名而去的消费者围得
水泄不通。闭店销售、夜宴、与
网 购 比 价 、熟 人 关 系 不 批

价……这是一场颇具诚意的传
统促销方式，曾在2015年创下
销售新高，全场商品直击进价，
让利幅度前所未有。

今年的7 . 03疯狂促销日，
再次刷新销售记录。“网购对我
们的冲击目前看并不大，多年
的市场经营经验表明，无论使
用哪种促销方式，只要能做到
物美价廉不忽悠，就一定能博
得消费者的青睐。”九龙家电负
责人说。

逆势突围：

专注体验与服务
回归商业本质

“线下实体店的优势是有
温度的体验和服务，重在专业
度，更有利于品牌忠诚度塑造，
这是互联网无法替代的；线上
平台的优势是信息的丰富和便
捷，重在效率，这是线下平台不
能比拟的。”针对电商冲击，红
星美凯龙相关负责人如是说。
在他看来，未来线下企业的发
展重点应当在激烈的市场竞争
中实现线上线下一体化融合、
相互赋能，建立无缝衔接的服
务闭环，真正迎接品质消费时
代的到来。

目前，济宁各大卖场也在
通过积极“触网”，试水线上进
行着经营模式的改革和调整。

“我们自建平台的流量与销售
额无法与纯电商抗衡，企业本
身也缺乏相对专业的电商经营
人才，加上经营单品数相对较
少，线上渠道的销售并不乐
观。”某商场负责人一语道破济
宁传统卖场线上经营的尴尬和
瓶颈。面对电商冲击，除了感
叹，传统商业从业者也做出了
冷静思考。“线上购物优势明
显，但也有局限性，假货泛滥、
购物体验缺失，实体经济有不
可替代性，但线上的销售冲击，
让我们对促销模式和购物体验
等各方面，有了更清醒的认识
和更大的改善空间。”

行业专家曾一针见血地指
出，就消费而言，传统商业是有
潜力的，关键在于消费者愿不
愿意来实体店，实体店能为消
费者提供什么？因此，回归商业
的本质，即加强自身对商品，对
卖场的经营能力，根据目标客
户群的真实消费需求，有针对
性地为消费者提供性价比高的
商品和服务，才是传统百货企
业必须静下心来完成的功课。

本报记者 伊宁
盛夏未央，济宁各大商场卖场年中大促的战火热力仍在弥漫，拼价格、拼服务、拼购物体验，花

团锦簇的促销模式背后，是对传统商业坚守线下消费内力与实力的严峻考验，传统商业和电商的对
决，在这个夏天的蝉声里，厮杀的分外热闹。

走访中记者发现，努力从互联网思维中汲取养分，调整和适应消费需求的变化，已成为济宁各
大传统卖场经营者的共识。于是，坚守商品为王、顾客为尊，互联网思维融合线下促销，成为济宁传
统商业的突围法宝。

贵和购物广场。
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